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ABSTRAK 
 
Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui pengaruh digital marketing yang terdiri dari video 
marketing dan sosial media marketing terhadap minat beli asuransi. metode yang digunakan dalam penelitian 
ini adalah metode kuantitatif. adapun teknik analisis data yang digunakan adalah teknik analisis regresi linier 
berganda. Data yang digunakan adalah data primer dan data sekunder. hasil penelitian menunjukkan bahwa : 
(1) Video marketing (X1) tidak berpengaruh terhadap minat beli (Y), (2) Sosial media marketing (X2) 
berpengaruh terhadap minat beli (Y), (3) Video marketing (X1) dan sosial media marketing (X2) berpengaruh 
secara simultan terhadap minat beli.(4) Sosial media marketing (X2) merupakan variabel yang dominan 
terhadap minat beli (Y) dengan nilai signifikan sebesar 0,652. Nilai persamaan Y = 1,781 + 0,148X1 + 
0,693X2 + e. Koefisien determinasi (R square) adalah sebesar 0,590 atau 59% variabel independen video 
marketing dan sosial media marketing mempengaruhi sebesai 59% mempengaruhi terhadap variabel dependen. 
Dan sedangkan untuk sisanya, 41,9% berasal dari variabel lain yang berada di luar model (yang tidak dibahas 
dalam penelitian ini). 
 
Kata Kunci : Digital Marketing, Minat Beli, Asuransi 
 
ABSTRACT  
 
The purpose of this research was to find out the effect of digital marketing—video marketing and social 
media marketing on the insurance interests buy. The method that is employed in this study is a quantitative 
method. The data analysis techniques used is multiple linear regression analysis. The data is collected using 
primary and secondary data. The results of the study showed that: (1) Video marketing (X1) negatively affect a 
buying interest (Y), (2) Social media marketing (X2) influences a buying interest (Y), (3) Video marketing (X1) 
and social media marketing (X2) has a simultaneous effect on buying interest. (4) Social media marketing (X2) 
is the dominant variable towards buying interest (Y) with the significant value = 0.652. Equation value Y = 
1.781 + 0.148X1 + 0.693X2 + e. The coefficient of determination (R square) is equal to 0.590 or 59% the 
independent variables of video marketing and social media marketing affect a 59% on the dependent variable. 
While for the rest, 41.9% obtained from the other variables—outside the model outlined (which were not 
discussed in this study). 
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PENDAHULUAN 
 
Pemasaran adalah salah satu hal yang paling 
nyata terlihat dan berada dalam semua fungsi yang 
dilakukan dalam bisnis. Kegiatan ini adalah suatu 
kegiatan yang sebagian besar dari kita hadapi sehari-
hari dalam pekerjaan kita (Goodwin, 1994). Menurut 
Philip Kotler dan Keller (2007:6), pemasaran adalah 
proses sosial yang dengan proses satu individu dan 
kelompok untuk mendapatkan apa yang mereka 
butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, 
menawarkan dan secara bebas mempertukarkan 
produk dan jasa yang bernilai dengan pihak lain. 
Bagaimanapun juga, keputusan konsumen dalam 
menjatuhkan pilihan sangat dipengaruhi oleh 
keinginan atau minat untuk beli yang ada  dibenaknya 
(Kertajaya, 1996). Kebutuhan jasa perasuransian 
makin dirasakan, baik oleh perorangan maupun dunia 
usaha di Indonesia. Asuransi merupakan sarana 
financial dalam tata kehidupan rumah tangga baik 
dalam menghadapi resiko yang skala kecil maupun 
skala besar seperti: Resiko kecelakaan, resiko 
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pendidikan, resiko kematian, resiko kerugian dan 
resiko kerusakan dalam suatu harta benda yang 
dimiliki. Demikian pula dunia usaha dalam 
menjalankan kegiatannya menghadapi berbagai resiko 
yang mungkin dapat mengganggu terhadap 
keseimbangan dan operasional dalam usaha. 
PT. Prudential Life Assurance adalah salah 
satu anak cabang dari perusahaan asuransi prudential 
yang ada di Malang. Perusahaan ini bergerak pada 
bidang jasa yaitu jasa asuransi dimana asuransi yang 
di promosikan sama halnya dengan perusahaan 
asuransi prudential pusat. Dimana jasa asuransi yang 
di tawarkan melainkan dari asuransi jiwa, asuransi 
pendidikan, asuransi perlindungan kritis, asuransi 
proteksi, asuransi investasi, dan asuransi dana 
investasi. PT. Prudential Life Assurance memiliki 
tenaga pemasar yang banyak dimana pada perusahaan 
tersebut di namakan dengan bidang keagenan. Dimana 
bidang tersebut bertugas untuk mempromosikan dari 
produk-produk asuransi tersebut. Promosi yang 
digunakan dalam perusahaan ini adalah dengan 
metode secara langsung (face to face dan dari word of 
mouth) dan secara tidak langsung (melalui internet 
atau digital marketing).  
Metode  digital marketing (pemasaran internet 
atau tidak langsung) perusahaan memanfaatkan 
teknologi yang ada di mana jenis teknologi yang 
digunakan dalam perusahaan ini adalah video 
marketing dan media sosial marketing. Menurut 
Amstrong dan Kotler (2009:74) Digital marketing 
adalah menggambarkan suatu usaha-usaha perusahaan 
untuk menginformasikan, mempromosikan, 
berkomunikasi dan memasarkan suatu produk dan jasa 
melalui media sosial (internet). Dengan adanya digital 
marketing merupakan salah satu alat alternatif untuk 
sebuah promosi yang cukup menjanjikan untuk 
diterapkan saat ini, karena digital marketing 
memberikan berbagai banyak kemudahan bagi kedua 
belah pihak, baik dari pihak pembelinya (konsumen) 
maupun dari pihak perusahaan (penjualnya). Dari 
pihak perusahaan sendiri dapat lebih mudah dalam 
mempromosikan atau memasarkan produk dengan 
biaya yang tidak mahal dan mudah dijangkau oleh 
banyak orang bahkan hingga seluruh dunia, 
sedangkan pada pihak pembelinya (konsumen) dapat 
mudah dalam mendapatkan informasi tentang produk 
yang telah dipasarkan dan memperluas informasi 
mengenai produk yang telah dipasarkan, cukup mudah 
hanya dengan  membuka situs Web, memilih produk 
atau jasa yang di inginkan, melakukan sebuah 
perjanjian, melakukan transaksi. Salah satu fungsi dari 
internet itu sendiri adalah untuk melihat kemampuan 
dan melakukan kegiatan pemasaran yang baik dan 
benar sesuai produk dan brand image secara online. 
PT. Prudential Life Assurance disebut sebagai 
penyedia produk asuransi jiwa yang memiliki banyak 
fitur dan fasilitas, sekaligus penerbit sejumlah produk 
unit link nomor satu di Tanah Air.  Hal tersebut dapat 
diukur dari sisi kinerja keuangan maupun tingkat 
kesehatan perusahaan. Selama tahun 2017 lalu, 
perusahaan mampu mencatatkan pendapatan premi 
tertinggi di industri sebesar Rp26,8 triliun.  
Sementara dari sisi komitmen memberikan 
perlindungan jiwa jangka panjang bagi nasabah, 
perusahaan tercatat telah membayarkan total klaim 
asuransi sebesar Rp12,3 triliun. Hal itu semakin 
membuat nasabah yakin dan merasa terjamin, baik 
jaminan pengobatan maupun jaminan warisan. 
Perusahaan pun optimis bahwa pertumbuhan premi 
pada tahun 2018 akan lebih tinggi jika dibandingkan 
premi yang didapat tahun lalu, karena didukung 
solidnya antar lini perusahaan, serta agen berlisensi 
yang informatif terhadap para nasabah. 
Promosi melalui digital marketing untuk 
pemasaran produk asuransi sebenarnya kurang efektif 
terhadap keberlangsungan komunikasi karena promosi 
digital marketing bersifat satu arah, sehingga 
terkadang terjadi kesalahpemahaman nasabah ketika 
mereka mengetahui komentar-komentar negatif pada 
bilah komentar di promosi produk tersebut. Hal 
tersebut menyebabkan keraguan didalam 
mempercayakan asuransi. Bahkan yang lebih ekstrim 
lagi mereka membagikan ketidakpahaman mereka 
dengan berasumsi yang tidak baik melalui media 
sosial. Seharusnya dengan ketidakpahaman mereka, 
mereka bertanya secara personal kepada agen-agen 
perusahaan, sehingga informasi yang lebih detail akan 
mereka dapatkan. Namun seringkali konsumen 
membuat kesimpulan sendiri setelah mereka melihat 
kolom komentar sehingga konsumen menilai 
perusahaan tersebut tidak baik. 
Sehingga dengan fenomena permasalahan 
yang terjadi di atas pada promosi melalui digital 
marketing mereka (perusahaan) harus menyertakan 
contact person yang jelas. Digital marketing tidak 
hanya ketika mempromosikan saja, akan tetapi juga 
bisa muncul rasa ingin tahu sehingga muncul rasa 
minat beli yang dilakukan melalui sosial media 
marketing. 
Adanya penelitian ini, diharapkan mampu 
memberi kontribusi kepada PT.Prudential Life 
Assurance divisi keagenan mampu menjadikan hasil 
penelitian ini sebagai acuan mereka dalam mengambil 
kebijakan yang berhubungan dengan promosi untuk 
mengatasi permasaran produk. Selain itu juga agar 
perusahaan lebih memahami dan mengetahui apakah 
digital marketing yang selama ini dilakukan 
berpengaruh terhadap minat beli. Berdasarkan uraian 
diatas maka peneliti ingin merumuskan masalah 
sebagai berikut : 
1. Adakah pengaruh yang signifikan antara 
digital marketing, yang terdiri dari video 
marketing dan sosial media marketing terhadap 
minat beli? 
2. Adakah pengaruh yang parsial antara digital 
marketing, yang terdiri dari video marketing 
dan sosial media marketing terhadap minat 
beli? 
3. Yang manakah lebih dominan antara video 
marketing dan sosial media marketing terhadap 
minat beli? 
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TINJAUAN PUSTAKA 
Pemasaran 
Pemasaran adalah fungsi organisasi dan 
beragam proses penciptaan, mengkomunikasikan, dan 
menyampaikan nilai para pelanggan, serta 
pengelolaan pada pelanggan sedemikian rupa 
sehingga memberikan manfaat bagi para stokholder 
dan bagi organisasi tersebut (american marketing 
association, 2004). 
 
Manajemen Pemasaran 
Manajemen pemasaran adalah analisis, 
perencanaan, implementasi dan kontrol dari putusan-
putusan tentang pemasaran didalam bidang-bidang 
penawaran produk, distribusi, promosi dan penentuan 
harga (pricing), Untuk mendorong dan memudahkan 
terjadinya pertukaran-pertukaran yang saling 
memuaskan dan yang memenuhi sasaran organisasi 
(Kinnear dan Kenneth,1990). 
 
Digital Marketing 
Digital marketing is the promotion of products 
or brands via one more forms of elektonic media. 
Digital marketing is often referred to as online 
marketing, internet marketing or web marketing. It 
does not include more traditional forms of merketing 
sunch as radio, TV, billboard, and print as they do 
not offer instant feedback and report (Rusmanto, 
2017:02).  
Menurut penjelasan diatas mengenai digital 
marketing (pemasaran online) adalah pemasaran yang 
mempromosikan suatu produk atau merek melalui 
satu atau lebih bentuk media elektonik. Digital 
marketing sering di sebut dengan Pemasaran online, 
pemasaran internet, internet marketing atau 
pemasaran Web yang seperti halnya telah banyak kita 
ketahui yaitu (www.digital_marketing). Ini juga tidak 
termasuk dari bentuk pemasaran meskipun dibuat 
dengan komputer dan bentuk elektronik lainnya yang 
lebih tradisional seperti radio, televisi, iklan (papan 
iklan) atau spanduk, dan cetak karena mereka tidak 
menawarkan umpan balik dan tidak memiliki laporan 
secara instan. Digital marketing kadang disebut juga 
sebagai Online Marketing, Internet, atau Cyber 
Marketing.  
 
Video Marketing 
Video marketing adalah sebuah metode baru 
dalam online marketing dengan memanfaatkan media 
video. Video marketing adalah opsi terbaik untuk 
online marketing. Karena dengan video marketing 
selain terkonsep dan menarik, video marketing dapat 
menampilkan gambar dan audio secara bersamaan dan 
memiliki dampak positif bagi yang melihat video 
tersebut. Selain itu video marketing memiliki 
keunggulan tambahan yaitu video marketing SEO 
(search engine optimization), akan dapat dengan tepat 
sasaran menentukan siapa audience kita tentunya 
dengan batuan youtube dan optimasi SEO pada 
youtube. 
 
 
 
Sosial Media Marketing 
Sosial media marketing adalah sebuah media 
online, dimana para penggunanya bisa dengan mudah 
berpartisipasi, berbagi, dan menciptakan isi, meliputi 
blog, jejaring sosial, wiki, forum,dan dunia virtual. 
Pendapat lain mengatakan bahwa sosial media adalah 
media online yang mendukung interaksi sosial dan 
sosial media menggunakan teknologi berbasis web 
yang mengubah komunikasi menjadi dialog interaktif. 
 
Minat Pembelian 
Menurut Howard dan Sheth (1969:164) 
merupakan sesuatu yang berhubungan dengan rencana 
konsumen untuk membeli produk tertentu serta berapa 
banyak unit produk yang dibutuhkan pada periode 
tertentu bahwa minat pembelian merupakan mental 
dari konsumen yang di refleksikan dalam rencana 
pembelian sejumlah produk dan merek yang dipilih.  
Assael (2002) menyatakan bahwa Minat Beli 
adalah kecenderungan konsumen untuk membeli 
merek atau mengambil tindakan yang berhubungan 
dengan pembelian yang di ukur dari minat konsumen. 
 
Pengaruh Digital Marketing terhadap 
Minat Beli 
Gaya hidup masyarakat Indonesia di era digital 
ini selalu berubah-ubah. Berbagai cara berbelanja 
diadaptasi oleh masyarakat Indonesia, mulai dari 
langsung datang ke toko, sampai yang sedang tren 
saat ini yaitu berbelanja melalui internet atau yang 
biasa disebut online shop. Bahkan sekarang pembeli 
lebih senang berbelanja melalui online daripada 
datang langsung ke toko, karena lebih menghemat 
waktu dan simpel. Sesuai dengan apa yang 
dikemukakan Saragih dan Ramadhany (2012:110) 
bahwa berbelanja dengan digital marketing dimedia 
sosial, kenyamanan dan kepuasan saat berbelanja 
dimedia sosial dapat menutupi persepsi harga yang 
ditawarkan serta mengimbangi rasa aman saat 
berbelanja dimedia sosial sehingga muncul minat beli 
pada konsumen. 
Melihat trend berbelanja dengan online lebih 
disukai para pembeli, maka memasarkan barang 
dagangan melalui onlinepun merupakan sesuatu yang 
menjadi harus untuk dilakukan penjual, karena dengan 
melakukan pemasaran secara online atau lebih dikenal 
dengan digital marketing sangatlah lebih mudah, 
praktis dan cepat diketahui oleh pembeli. Dalam 
sebuah penelitian, secara bersama-sama variabel 
produk, harga, promosi, kemudahan pembelian, dan 
kepercayaan berpengaruh secara signifikan terhadap 
variabel minat beli dimedia sosial (Wijaya dan Teguh, 
2012:158). Sehingga apabila pemasaran secara online 
dikemas dengan baik dan menarik akan lebih menarik 
minat pembeli untuk membeli barang yang 
ditawarkan. 
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METODE PENELITIAN 
Jenis Penelitian 
Jenis penelitian yang digunakan adalah 
penelitian kuantitatif, dimana dalam penelitian 
kuantitatif mengembangkan dan menggunakan model-
model matematis, teori-teori dan atau hiptesis yang 
saling berkaitan. 
Menurut Sugiyono (2013:13) metode 
penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang 
berlandaskan pada filsafat positivisme diunakan untuk 
meneliti pada populasi atau sampel tertentu, teknik 
pengambilan sampel pada umumnya dilakukan secara 
random, pengumpulan instrument penelitian, analisis 
data bersifat kuantitatif/statistik dengan tujuan untuk 
menguji hipotesis yang telah ditetapkan. 
Alasan peneliti memilih jenis penelitian 
kuantitatif dikarenakan dalam penelitian yang akan di 
lakukan adalah menggunakan perhitungan yang akan 
dilakukan adalah menggunakan perhitungan 
Matematik dan menggunakan hipotesis untuk 
menduga dari fenomena yang ada di lapangan. 
 
Lokasi Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di PT Prudential Life 
Assurance Cabang Sukun terletak di Jalan Simpang 
Sukun No 60A RT 2 RW 4, Desa Sukun , Kecamatan 
Sukun, Kota Malang Jawa Timur. 
 
Waktu Penelitian 
Waktu yang digunakan dalam penelitian ini 
dilakukan selama 2 bulan mulai dari bulan 15 Maret 
2018 sampai dengan 15 Mei 2019. 
 
Variabel Penelitian 
Variabel penelitian yang digunakan dalam 
penelitian ini ada dua variabel yaitu variabel bebas 
(video marketing dan sosial media marketing), serta 
variabel terikat (minat beli). 
 
Definisi Operasional dan Konsep 
Menurut Kotler dan Keller (2012) bahwa 
minat pembelian yaitu perilaku konsumen yang 
muncul sebagai respon terhadap objek dalam 
menunjukkan keinginan seseorang untuk melakukan 
sebuah pembelian sebuah produk . 
 
Populasi dan Sampel 
Populasi yang peneliti ambil dari penelitian ini 
adalah dari masyarakat sekitar yang mengenal pada 
PT. Sukacita Sejahtera dengan jumlah 150 responden. 
Sampel yang akan peneliti ambil dari 
penelitian ini adalah sebagian responden (masyarakat) 
yang mengenal pada PT. Sukacita Sejahtera yang 
sekurang-kurangnya berjumlah 80 responden atau 
lebih dari 80 responden. 
 
Teknik Pengumpulan Data  
Pada penelitian ini, peneliti menggunakan tiga 
teknik pengumpulan data, yaitu kuisioner atau angket, 
wawancara dan observasi atau pengamatan. 
 
Teknik Analisis Data 
Teknik analisis data yang peneliti gunakan, 
yakni uji validitas, uji reliabilitas, uji normalitas, 
analisis regresi linear berganda, uji t (parsial), uji f 
statistik dan uji koefisien determinan (R2). 
 
HASIL PENELITIAN DAN 
PEMBAHASAN 
 
Sejarah PT.Prudential Life Assurance, 
Cabang Sukun 
PT Prudential Life Assurance (Prudential 
Indonesia) didirikan pada tahun 1995 dan merupakan 
bagian dari Prudential plc, sebuah grup perusahaan 
jasa keuangan terkemuka di Inggris. Yang pada 
awalnya didirikan di london pada tahun 1848. Dan 
kemudian membuka jaringan diberbagai negara 
hingga 12 negara  seperti negara cina, hongkong, 
india, indonesia, jepang, korea, malaysia, filipina, 
jepang, korea, malaysia, taiwan, thailand, dan 
vietnam. Dan dari situlah indonesia didirikan ada 
tahun 1995. PT.Prudential Life Assurance  sebagai 
bagian dari grup yang berpengalaman lebih dari 168 
tahun di industri asuransi jiwa, Prudential Indonesia 
memiliki komitmen untuk mengembangkan bisnisnya 
di Indonesia. 
Hingga tanggal 31 desember 2018, prudental 
indonesia memiliki kantor pusat di jakarta dengan 6 
kantor pemasaran di bandung, semarang, surabaya, 
denpasar-bali, medan, dan batam serta 450 kantor 
pemasaran mandiri (KPM) di seluruh indonesia. 
Pada tanggal 1 februari 2013 berdirilah PT 
Prudential Life Assurance Cabang Sukun. Sebelum 
PT Prudential Life Assurance Cabang Sukun berdiri 
mereka bekerjasama di PT Prudential Life Assurance 
di kantor pemasaran Denpasar Bali. Setelah mereka 
mempunyai grup atau kerjasama yang banyak 
sehingga mereka memecah dari kantor pemasar 
dengan membuka cabang kantor sendiri di Malang, 
tepatnya di jalan Sukun kelurahan Sukun Kota 
Malang. 
 
Karakteristik Responden 
Berdasarkan hasil penyebaran kuesioner yang 
telah dilakukan kepada 110 masyarakat PT Prudential 
Life Assurance Cabang Sukun-Malang, peneliti 
membagi karakeristik responden menjadi 2 bagian, 
yaitu : 
a. Karakteristik responden berdasarkan jenis 
kelamin 
Jumlah responden untuk jenis kelamin laki-
laki sebanyak 60 responden atau 55% dari 
jumlah responden. Sedangkan untuk responden 
dengan jenis kelamin perempuan berjumlah 50 
responden atau 45% dari jumlah responden. 
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 
jumlah responden laki-laki  lebih banyak dari 
pada jumlah responden perempuan. Hal ini 
berarti bahwa laki-laki lebih banyak 
menggunakan produk jasa PT Prudential Life 
Assurance Cabang Sukun-Malang dibanding 
perempuan. 
b. Karakteristik responden berdasarkan usia 
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Responden yang berusia 15-20 tahun 
sebanyak 5 resonden atau 54%, 21-25 tahun 
sebanyak 60 responden atau 4.5%, 26-30 tahun 
sebanyak 17 responden atau 15.4%, 31-35 
tahun sebanyak 9 responden atau 8.1%, 36-40 
tahun sebanyak 10 responden atau 9%, 41-45 
tahun sebanyak 5 responden atau 4.5%, 46-50 
tahun sebanyak 1 respoden atau 0.9% dan 51-
55 tahun sebanyak 3 responden atau 2,7%. 
Pembahasan dan Hasil Penelitian 
Jenis penelitian yang digunakan adalah 
Berdasarkan responden dari penelitian ini 
memiliki berbagai macam ukuran usia dari usia 
20-50 tahun akan tetapi sebagian besar dari 
responden yang peneiti dapatkan adalah usia para 
milenials yaitu 20-30 tahun di mana mereka 
berstatus mahasiswa sampai pekerja bisa juga baru 
berkeluarga. 
Berdasarkan pemaparan hasil penelitian 
yang telah dijelaskan diatas sebelumya, maka 
dapat diambil kesimpulan bahwa hasil analisis 
pengaruh video marketing (X1) dan sosial media 
marketing (X2) terhadap minat beli adalah sebagai 
berikut: 
1. Berdasarkan hasil pengujian secara parsial 
dengan menggunakan uji t, variabel video 
marketing tidak berpengaruh signifikan 
terhadap minat beli (Y) menjadi nasabah di PT 
Prudential Life Assurance Cabang Sukun, 
Kab.Malang. Hal ini dapat dilihat dari nilai T-
hitung lebih kecil dari t-tabel yaitu sebesar 
1,442 < 1,982 dengan taraf signifikansi sebesar 
0,152 > 0,05. 
2. Berdasarkan hasil pengujian secara parsial 
dengan menggunakan uji t, variabel sosial 
media marketing berpengaruh signifikan 
terhadap minat beli (Y) menjadi nasabah di PT 
Prudential Life Assurance Cabang Sukun, Kab 
Malang . Hal ini dapat dilihat dari nilai t-
hitung lebih besar dari t-tabel yaitu sebesar 
6,520 > 1,982 dengan taraf signifikansi sebesar 
0,000 < 0,05. 
Selain itu hasil penelitian ini juga sama dengan 
penelitian sebelumnya yang diakukan 
penelitian oleh Rani Rifani Arifudin pada 
penelitian terdahulu dimana menggunakan 
analisis dan teknik uji yang sama yaitu uji 
normalitas, uji F, Uji t, uji R2 (koefisien 
determinasi). Hasil yang diperoleh adalah 
digital matketing antara video marketing dan 
sosial media marketing berpengaruh secara 
signifikan dan positif terhadap keputusan 
pembelian polis asuransi PT.QBE General 
Insurance Indonesia Cabang Makasar.  
3. Dari kedua variabel yang ada antara video 
marketing (X1) dan soaial media marketing 
(X2) yang berpengaruh secara signifikan hanya 
satu variabel yaitu variabel sosial media 
marketing (X2) terhadap minat beli (Y) 
menjadi nasabah di PT Prudential Life 
Assurance dengan jumlah dari hasil uji t 
melalui SPSS V.25 nilai thitung lebih besar 
dari ttabel yaitu sebesar 6,520 > 1,982 dengan 
taraf signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Akan 
tetapi pada variabel video marketing (X1) 
kurang berpengaruh secara signifikan terhadap 
minat beli (Y). 
4. Berdasarkan hasil pengujian secara simultan 
dengan menggunakan uji F diketahui bahwa 
variabel video marketing (X1), sosial media 
marketing (X2) dan minat beli (Y) secara 
bersama-sama memberikan pengaruh 
signifikan terhadap keputusan menjadi nasabah 
di PT Prudential Life Assurance Cabang 
Sukun, Kab. Malang. 
5. Nasabah tentunya membutuhkan adanya 
hubungan yang baik dan merasakan manfaat 
apa saja yang diterima atas perlindungan yang 
diberikan para agen perusahaan, sehingga akan 
tumbuh kenyataan anggota dalam 
menggunakan produk dari perusahaan. Salah 
satunya dengan pelaksanaan sesuai dengan 
prosedur secara akurat, tetap konsisten dalam 
melayani nasabah, layanan tepat waktu, para 
agen membuat rasa aman kepada anggota, 
senantiasa menerima keluhan dari para 
nasabah, mudah untuk pembayaran premi dan 
pengajuan klaim, aktivitas sesuai dengan 
prinsip syariah, mudah untuk menjadi anggota 
dan memiliki produk-produk mnarik pru 
syariah dan pru link yang mencakup semua 
lapisan masyarakat, sehigga tercipta 
kenyamanan nasabah untuk bertahan, tidak 
akan mudah beralih dan tidak akan menyesal 
memilih menjadi anggota Asuransi Prudental 
Cabang Sukun.  
6. Berdasarkan hasil penelitian diatas telah 
dijelaskan diatas dapat dilihat bahwa variabel 
yang dominan mmepengaruhi minat beli pada 
tabel 15 diatas adalah variabel bebas X1 (video 
marketing) memiliki nilai beta sebesar 0,144 
dengan nilai signifikan sebesar 0,152. 
Sedangkan untuk variabel X2 (sosial media 
marketing) memiliki nilai beta sebesar 0,652 
dengan nilai signifikan sebesar 0,000. Variabel 
sosial media marketing dan video marketing 
tersebut mempunyai selisih nilai beta sebesar 
0,508. 
 
Relevansi dengan Penelitian Terdahulu 
Penelitian lain yang memiliki relevansi dengan 
penelitian ini adalah pengaruh personal selling dan 
digital marketing terhadap keputusan pembelian polis 
asuransi PT. QBE General Insurance Indonesia 
Cabang Makasar.yang disusun oleh Rani Rifani 
Arifudin Mahasiswa Magister Manajemen Universitas 
Hasanudin Makasar 2018. Penelitian tersebut 
menjelaskan bahwa asuransi merupakan sarana 
finansial dalam tat kehidupan rumah tangga, baik 
dalam menghadapi risiko kematian, atau dalam 
menghadapi risiko atas harta benda yang dimiliki. 
Dimana penelitian yang peneliti lakukan 
hampir sama dengan penelitian yang di lakukan oleh 
peneliti diatas. Dimana judul yang peneliti lakukan 
adalah pengaruh digital marketing terhadap minat beli. 
Dimana variabel yang digunakan dalam penelitian ini 
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adalah video marketing dan sosial media marketing. 
Dari hasil penelitian yang peneliti lakukan 
mengunakan Analisis regresi berganda dengan uji t 
pengaruh digital marketing antara video marketing 
salah satunya berpengaruh terhadap minat beli dengan 
angka nilai t-hitung lebih besar dari t-tabel yaitu 
sebesar 6,520 > 1,982 dengan taraf signifikansi 
sebesar 0,000 < 0,05. Dan t-hitung lebih kecil dari t-
tabel yaitu sebesar 1,442 < 1,982. 
 
KESIMPULAN 
Penelitian ini bertujuan untuk menguji 
pengaruh digital marketing pada video marketing dan 
sosial media marketing  terhadap minat beli dalam 
menggunakan produk pru link dan pru syariah di PT 
Prudential Life Assurance Cabang sukun. Berdasarkan 
hasil analisis data yang telah dilakukan peniliti, maka 
dapat diambil beberapa kesimpulan sebagai berikut: 
1. Tidak terdapat pengaruh  video marketing 
terhadap minat beli asuransi  di PT Prudential 
Life Assurance Cabang Sukun. Hal ini 
dibuktikan dari hasil uji satistik T untuk 
variabel bebas video marketing (X1) yang 
menunjukkan nilai T-hitung lebih kecil dari T-
tabel yaitu sebesar 1,442 < 1,982 dengan taraf 
signifikansi sebesar 0,152 > 0,05. 
2. Terdapat pengaruh sosial media marketing 
terhadap minat beli asuransi di PT Prudential 
Life Assurance Cabang Sukun. Hal ini 
dibuktikan dari hasil uji statistik t untuk 
variabel bebas sosial media marketing (X2)  
3. yang menunjukkan nilai t hitung lebih besar 
dari t tabel (6,520 > 1,982) dengan nilai 
probabilitas lebih kecil dari 0,05 yaitu sebesar 
0.000. 
 
SARAN 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan 
dan juga hasil penelitian di atas, terdapat beberapa 
saran untuk peneliti selanjutnya yang ingin 
mengambil topik sama yaitu : 
1. Sebaiknya menambah item-item atau 
indikator-indikator yang lebih banyak untuk 
ketiga variabel di atas. Hal itu bertujuan agar 
hasil penelitian menjadi lebih baik dengan 
tingkat persentase pengaruh semakin besar dari 
hasil penelitian yang saya lakukan. 
2. Lebih baik apabila dalam penentuan sampel 
untuk responden diharapkan bisa mengambil 
standart error yang lebih kecil dari penelitian 
ini. Hal tersebut diharapkan agar data yang 
dikumpulkan dari para responden semakin 
baik. 
Sedangkan saran untuk PT. Prudential Life 
Insurence yakni: Berdasarkan hasil penelitian ini 
diharapkan PT. Prudential Life Insurence 
mempertahankan pemasarannya dengan melakukan 
promosi melalui video marketing dan sosial media 
marketing dengan lebih baik lagi yang sesuai dengan 
surat keputusan atau peraturan yang sudah dibuat 
tentang jenjang karier untuk karyawannya. Dan tidak 
lupa pula untuk memperhatikan kriteria-kriteria yang 
ada dalam sebuah pemasaran melalui media video 
marketing dan juga sosial media marketing. 
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